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конкуренция – это осноВной 
дВигатель бизнеса или нет?

я о конкуренции не думаю. зани-
маясь бизнесом, я думаю о том, 
как сделать успешный продукт – 
хороший, красивый, добрый, ка-
чественный, дружелюбный для 
потребителя, по конкурентоспо-
собной цене. для меня конкурен-
ция – это постоянный поиск «зо-
лотой серединки», оптимального 
соотношения «цена-дизайн-каче-
ство». чем больше ты вкладыва-
ешь интеллекта в продукт, тем он 
становится дороже. вот и идет по-
стоянная борьба за оптимальное 
соотношение. 
может быть, я «неправильный 
предприниматель», но работать 
только для зарабатывания денег 
мне противно. мне нравится де-
лать продукт, который нужен лю-
дям. я люблю все свои продукты. 
в них вложена душа. продукты – 
как твои дети. если что-то не так 
идет, значит, ребенок больной, 
надо найти ошибку и исправить. 

дейстВительно ли конкуренция 
разВиВает отношения 
между произВодителем 
и потребителем?

наверное, является двигателем, 
но далеко не единственным. ког-
да кто-то выводит новый продукт, 
конкуренции еще нет. например, 
у айпэда конкурентов не было, по-
тому что планшетов не было во-
обще. и продукт стал суперуспеш-
ным. что двигателем являлось? не 
только конкуренция. 
двигателями являются и идеи, 
и личности, которые стремятся 
достичь определенных целей и 
достигают. ты что-то задумал, а 
твои будущие потребители еще 
не знают об этом, но через неко-
торое время твои идеи материа-
лизовались. ты своими глазами 
увидел будущее и сформировал 
его – задействовал людей, день-
ги, материально-технические 
ресурсы и привел к тому, что 
твои продукты купили. к конку-
ренции это не имеет отношения, 
это имеет отношение к личности, 
к идеям людей. 
конкуренция всего лишь помогает 
рынку определить правильную це-

легенду, по-нашему говоря, вра-
нье, что я – корейская компания 
или швейцарская. я – за правди-
вость во всем. мы не скрываем 
свое российское происхождение, 
и когда выходим за рубеж, пози-
ционируем себя как российскую 
компанию. 

Вы сказали, Что Важны 
идеи и лиЧности. 
Что еще дВигает рынок? 

когда мы задумываем новый про-
дукт, то обязательно погружаемся 
в среду, чтобы понять – где ты на-
ходишься, кто твои конкуренты. 
кажется, что рынок забит, про-
сто невозможно ступить ногой, 
но когда начинаешь изучать, ока-
зывается, что конкурентов не так 
много, можно оценить их недо-
статки и свои достоинства. 
выявляешь «тройку» лидеров, ко-
торые делают самые лучшие про-
дукты, добавляешь свое – интел-
лект твоей команды, знание, как 
свой продукт сделать еще лучше. 
конечно, проще было бы купить 
у китайцев и выпустить под сво-
им брендом. Это стандартная 
«китайщина». но приятнее са-
мому вложить много сил, чтобы 
твой продукт был по-настоящему 
продуктом. как писал чехов: 
«в человеке должно быть все пре-
красно: и одежда, и душа, и мыс-
ли». так и в продукции должно 
быть все прекрасно: и упаковка, 
и качество, и цена, и функцио-
нал. если ты достигнешь в про-
дукте лучших показателей по 
этим свойствам, то обязательно 
будешь победителем на рынке 
в конкурентной среде. 

Вы упомянули такое слоВо, 
которое обыЧно 
не употребляют со слоВами 
«продукт», «тоВар», – добрый. 

как говорят англоязычные: 
friendly. дружелюбный продукт – 
понятное описание, все распо-
лагает. продукт должен быть до-
брым. у нас задача не просто про-
дать товар, я хочу, чтобы наши по-
требители получали удовольствие 
от пользования нашими продук-
тами. от злого продукта удоволь-
ствия не получишь.

ну. она обязывает всех поставщи-
ков, предпринимателей привести 
цены в соответствие с рыночным 
спросом. конкуренция являет-
ся регулирующим фактором на 
рынке.

но быВает, Что из-за нее 
и рестораны сжигают, и 
проВеряющие органы наВодят…

Это не конкурентная борьба, это 
неестественная конкуренция. 
а я живу в соответствие с при-
родой. в природе нет такого, что 
одно дерево на другое натравило 
молнию или пожар организовало. 
естественным образом выжива-
ет сильнейший, более здоровое 
растение или животное, более 
сильное. правда, львы между со-
бой не договариваются. если лев 
хочет занять территорию, а там 
есть другой лев, то они дерутся, 
борются... 

как полуЧается, Что Вы Вообще 
о конкуренции не думаете, 
а ВыигрыВаете? 

если делаешь хороший, каче-
ственный, недорогой продукт, со-
вершаешь правильные действия в 
каналах продаж, то естественным 
образом ты становишься конку-
рентоспособен и побеждаешь. 
здоровая конкуренция – когда 
в хорошем настроении ты сорев-
нуешься. и если даже кто-то тебя 
обошел, для тебя это является здо-
ровым стимулом сделать еще луч-
ше. главное, когда конкуренция 
приносит только положительные 
эмоции и привносит элемент со-
ревновательности. ты постоянно 
стремишься сделать что-то лучше 
и лучше по сравнению с конкурен-
тами. просто есть соперничество: 
один пораньше вывел продукт, но 
другой его лучше проработал. мне 
кажется, это здоровый дух.
а если ты платишь налоги, а дру-
гой – нет, это плохая конкуренция. 
меня коробит, когда кто-то при-
думывает своему продукту ино-
родное происхождение, например 
«сделано в германии». мне кажет-
ся, что это как кредо – быть чест-
ными со своими потребителями. 
если я – российская компания, 
то я не хочу придумывать себе 
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поЧему Вы 
не пользуетесь кредитами?

наверное, это неправильно – не 
пользоваться кредитами. но я 
видел банкротства компаний, ко-
торые происходили среди моих 
коллег, только из-за того, что они 
понабирали кредитов – а шапка 
оказалась не по сеньке. они хоте-
ли развиваться за чужой счет, но 
не потянули. проели больше, чем 
заработали, и как только грянул 
кризис, они сразу и посыпались. 
я не люблю работать без запаса 
прочности. мы работаем в основ-
ном за свой ресурс, поэтому если 
что-то случается, мы теряем свои 
деньги, а не чужие. 
и мы все время развивались не 
от желания заработать, а просто 
делали свое дело: создавали хо-
рошие продукты, старались про-
давать через крупные каналы, 
а не боролись в попытке занять 
лидирующие позиции. наверное, 
это тоже неправильно, потому что 
если ты вышел с хорошим продук-
том и чувствуешь свою силу, то 
надо стараться быть лидером на 
этом рынке, иначе тебя затопчут 
те, кто как раз ставит себе целью 
быть лидером. они тебя отдавят 
из крупных каналов, и где ты бу-
дешь продавать?

но у Вас же это полуЧилось? 
Все-таки это не ознаЧает, 
Что непраВильно дейстВоВали?

мы на ходу корректировали свои 
взгляды. люди, которые про-
валивались на рынке, забыва-
ли комплексно смотреть на мир, 
интегрально. мой философский 
принцип – надо всегда все рас-
сматривать в комплексе. нельзя 
пытаться стать лидером любой 
ценой. ты можешь достичь лидер-
ства и рухнуть тут же под воздей-
ствием любого дуновения на рын-
ке. произошли тотальные измене-
ния на рынке – и крах. вчера еще 
ты был лидер, а теперь уже никто.

Что ознаЧает «жиВу 
В соотВетстВии с природой»?

советский союз развалился по-
тому, что жил не в соответствии 
с природой. все планировал гос-

конкуренция всего лиШь помогАет 
рыНку опреДелить прАвильную 

цЕНу
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план, заставлял штамповать 
какие-то ненужные болванки, 
искусственно ограничивались 
потребности в других нуж-
ных вещах. Это не по законам 
природы. 
а китайцы, сохранив тот же строй, 
всего лишь стали жить в соответ-
ствии с природой. у них в голове 
конфуцианство, так что они, ви-
димо, ближе к природе оказались. 
они восприняли уроки капита-
лизма, и посмотрите, чего достиг-
ли – делают все и вся.
мы живем в социуме. не нужно 
ничего придумывать искусствен-
ного, а все наши бизнес-процессы 
естественно коррелируют с про-
цессами в обществе, поэтому за-
дача предпринимателя – удовлет-
ворять естественные потребности 
людей, не придумывать что-то ис-
кусственное. Это – самое лучшее. 
один закон природы и бизнеса – 
делать естественные вещи.

а где критерий того, 
Что делаешь Вещи 
естестВенные или нет? 

что я считаю неестественным? 
да та же борьба с конкурентами! 
естественная конкуренция – ког-
да ты честно делаешь: ты покупа-
ешь за 5 копеек, и они покупают 
за 5 копеек, ты не можешь купить 
за 4, потому что цена на рынке – 5. 
если он купил за 5, а ты за 10, то 
ты – дурак, потому что мог потор-
говаться и дешевле купить. 
красивый продукт должен быть в 
гармонии с природой. ведь в ней 
все красиво, куда глаз не кинешь. 
в бизнесе продукты тоже должны 
быть максимально гармоничны-
ми. мой принцип: делать вещи 
красиво, добротно, «френдли», 
в соответствии с природой. но 
если ты сделал хороший продукт, 
но стоит он дорого, его никто не 
купит. 

Вы ЧуВстВуете, Что 
постоянно уЧастВуете 
В конкурентной борьбе?

с каждым днем – все больше 
и больше. иногда приходит такой 
парадоксальный вывод: каждый 
раз, когда наступает кризис, ры-
нок очищается от всякой мути, 

случайных людей, которые приш-
ли на рынок урвать, заработать, 
тех, кто не думает о будущем. 
а надо думать о бизнесе как деле 
постоянном, вечном, независимо 
от того, есть я или нет.
как только грянет кризис, сразу 
на рынке становится легче. хотя 
мы с каждым кризисом теряем 
много денег из-за неплатежей и 
банкротств, но всякий раз стано-
вимся сильнее. 
я думаю, есть такое понятие – ду-
ша. я считаю, что в свое детище – 
в свой продукт – обязательно нуж-
но «вложить душу». если в него 
вложена душа, он непременно бу-
дет конкурентоспособен. 
конкуренция заставляет быстрее 
работать: нужно первому выве-
сти на рынок свежий продукт. но 
если продукт сделан без мозгов 
и без души, то лучше бы его и не 
выводить. 

Чтобы сейЧас изменили бы 
В бизнес-ВзаимодейстВиях 
между предпринимателями 
и постаВщикам? Что мешает 
Вам В разВитии?

для меня главное – порядочность 
и честность во взаимоотноше-
ниях поставщика и заказчика. 
отношения должны быть равно-

правными. неприемлемо, ког-
да или сильный заказчик, или 
сильный поставщик начинает 
использовать преимущества по-
ложения в своих целях и не счи-
тается с интересами партнера. 
я свои условия выполняю, по-

ставляю вовремя и в срок опре-
деленное количество продуктов 
по оговоренной цене, ты должен 
продать и вовремя рассчитать-
ся. а у нас самая большая бе-
да – с недобросовестностью во 
взаимоотношениях. 

Честность, добропорядоЧность – 
это глобальная история, 
которая касается не только 
бизнеса. это культура, этика…

Это неразрывно. Бизнес может 
быть только честным. все осталь-
ное – это криминал. пошел, огра-
бил банк, ударил по голове – это же 
не бизнес?
нечестный бизнес – это и когда он 
нагло пользуется твоим ресурсом, 
его используют или твоими день-
гами рассчитываются с другими. 
такое тоже иногда бывает.

может, это происходит от того, 
Что людей приуЧили к мысли, 
Что они жиВут здесь одну 
жизнь и ни за Что не отВеЧают? 

наверное, это так. я стараюсь 
жить и работать честно по от-
ношению к окружающей среде, 
к людям, я хочу, чтобы все бы-
ло гармонично. если бы было 
желание только урвать, то мож-
но было бы давно так сделать и 
свалить за рубеж. но мы живем 
на своей земле, и хочется, чтобы 
на ней как можно больше было 
счастливых людей. жить в гар-
монии с природой – чтобы и люди 
вокруг гармоничными были, что-
бы пользовались девайсами и по-
лучали удовольствие от общения 
и пользования.

когда Вам луЧше приходят 
мысли о разВитии глобальной 
идеи – на работе, дома, 
на отдыхе?

для меня бизнес – круглосуточ-
ный. я постоянно думаю о разви-
тии бизнеса, даже когда отдыхаю: 
все равно переключаешься, на 
что-то взглянул, и мысль верну-
лась к бизнесу. я не умею сильно 
отключаться. дело в том, что боль-
шая часть жизни – это бизнес, я с 
26 лет занялся предприниматель-
ством. Это образ жизни. 

когДА нАступАет 
крИзИС, 

рынок очищАется 
от всякой муТИ, 
случАйных люДей, 
которые приШли 
урвАть, тех, кто 

НЕ ДумаЕТ 
о БуДущем
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